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HVILKE KJERNEVERDIER HAR EIERNE?

Lag et kortfor

e bar veere ferend

Disse

e for valgene selskapet gjer. Slike

& -

asjement for

hver kjerneverdi

Kjerneverdier

kan eksempelvis veere e

"I’l[|j.ﬁ'\“,’[’l'|" elier a prioricere iny

HVA ER SELSKAPETS VISJON?

Visjonen er grunnen til at selskapet eksisterer, Den bar

definere selskapets overardnede mal, og danne grunnlaget

pets strategi, Visjonen forandres sjelden.

forandrer visjonen, blir det

Det kan

et helt annet

HVA ER EIERNES PERSONLIGE MALSETTINGER?

Lag kart for hva eierne gnsker a fa ut av selskapet. Vi

selge s pet? Vil de overlate det til

sam motiverer dem,

N¢

HVEM ER DINE ANSATTE OG SAMARBEIDSPARTNERE?

Lag et kart for hver av dine medarbeidere eller

samarbeidspartnere. Hvis du har mange, 1ag neller et kort

"gruppe. Du kan ogsa legge inn hva de far

BYGNINGER, LEIEKONTRAKTER OG MASKINER

¢, kontorer, eller

maskinelr

L+

KONTANTER, LAN OG KREDITTER

Du har kanskje kontanter, et lan e

tilgjengelig for prosjektet ditt. Lag etk

registrer hvor mye

penger au nar tigje

er kassekreditt

art for hver konto og

ngelig akkurat na.

PATENTER, IPR OG MERKEVARER

Hvis du har et eller flere patenter eller andre intellektuelle
Hvis du

sjierrettigheter, kan du age et Korttor hver av disse

kke har det lar du bare boksen sta tom.

PRODUKTER OG TJENESTER

Lag et kort for hvert av dine eksisterende produkter og for
eksisterende tjenest

hver av dine

L+

EKSISTERENDE INNTEKTER OG STOTTEMIDLER

Lag et kort for hver eksisterende kKun

stetteor

o’ g

ogsa fi ‘t manedlig inntekt.

estimer

cdning som du vet vil gi deg inn

L+

tekter fremover. Legg

idekontrakt eller
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HVA GJOR DEG UNIK? €D | HVILKET KUNDEPROBLEM SKAL DU LOSE? €) | HVEM HAR DETTE PROBLEMET? Q

Her kan du legge til det som gjor deg bedre egnet til a l@se Folk er ofte villige til a betale for a fa lest problemene sine, Det hjelper ikke a lese et problem hvis du ikke vet hvem som

problemet enn noen andre. Hvarfor burde kunden velge eller a fa dekket behovene sine. Hvilke problemer kan du har det. Prev a finne de tenkelige malgruppene for de

deg? Hva vil gjere det vanskelig for konkurrentene a kopiere lase med den unikiteten og de ressursene du har? Prev a problemene du kan lese med din unikitet. Ikke gjer

deg? Legg til sa mange kort som du vil. Det som gjor deg vaere kreativ og la ideene stramme pa. malgruppene for store. Det er mye lettere a henvende seg til

unik kan relatere seg til ett eller flere problemer. en liten og klart definert malgruppe.

Vis hidHBELR
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HVA GJ@R DEG UNIK? €D | HVILKET KUNDEPROBLEM SKAL DU LOSE? €) | HVEM HAR DETTE PROBLEMET? (4]
Her kan du legge til det som gjer deg bedre egnet til a lese Folk er ofte villige til a betale for a fa lest problemene sine, Det hjelper ikke a lese et praoblem hvis du ikke vet hvem som
problemet enn noen andre. Hvarfor burde kunden velge eller a fa dekket behovene sine. Hvilke problemer kan du har det. Prev a finne de tenkelige malgruppene for de
deg? Hva vil gjere det vanskelig for konkurrentene 3 kopiere lase med den unikiteten og de ressursene du har? Prev a problemene du kan lese med din unikitet. Ikke gjor
Adee? 1 aao ril <A manes knart cnm dinvil Ner cam siar dee vanre kreativ ae laidesne srramme nA maleriinnane far stare Net ar mue lattere A henvends <aa til
HVEM KAN HJELPE DEG? HVA BLIR VERDILOFTET DITT? HVEM BLIR DINE FORSTE KUNDER?
Hvilke partnere og kontakter kan hjelpe deg? Hva er dine unike salgsargumenter? Hva skiller deg fra Skriv navnet pa de som skal bli dine farste kunder. Vaer
konkurrentene, gjar deg annerledes og verd a kjepe? spesifikk! Husk at de forste kundene bar vaere villige til a

kigpe produktet ditt uten referanser.

HYORDAN SKAL DU MARKEDSFORE OG SELGE?

Hvor og hvardan skal du selge produktene dine? Hvordan vil
du markedsfere dem?

HVILKE FUNKSJONER FAR PRODUKTET DITT?

Hva skal kunden din fa nar hun kjeper produktet ditt?
Inkluder bade fysiske egenskaper, tjenester og
tilleggsprodukter.

HYORDAN SKAL DU TA BETALT?

Hvilken betalingsmodell skal du velge? Abonnement,
overskuddsdeling, spansing eller god gammeldags stykkpris?

Vis hidBLR
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DEMO o MIN FORSTE KONKURRENT w o

| denne boksen kan du registrere styrker og svakheter, bade for deg selv og for dine viktigste Hvilke styrker og svakheter har Min farste konkurrent 7 Husk at du bare legger til styrker og

o~

konkurrenter, svakheter som er relevant i forhold til akkurat denne forretningsmadellen.

+ LEGG TIL KONKURRENT
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KOMPETANSE OG KAPASITET o PRODUKTER, TJENESTER OG MARKEDSFORING o PENGEMAL o

Mangler bedriften din kompetanse pa enkelte omrader?
Trenger du nye medarbeidere eller partnere? Er det
nedvendig a lzere opp noen av de som allerede jobber i
bedriften?

Vil du lage nye produkter eller tjenester? Trenger du a
videreutvikle eller oppdatere noen av de du allerede har?
Hvilke mal har du for markedsfaringen din? Antall felgere pa
sosiale medier eller antall kundebesek?

| denne boksen kan du legge inn alle mal som har med
penger a gjare. Hvilke inntekter skal du ha? Kommer du til a
fa noen stettemidler. Trenger du a hente inn egenkapital
eller a lane penger?




B2 LEAN N
BUSINESS \led) & )

CHNTREPRCNCURSHIP FLATFORM -

] N 2

s @
TAVLER OVERSIKT DEL MER CASER

Demo - Risiko €

-
HOY & e e
Her kan du registrere en risiko med hey konsekvens og lav Her kan du registrere en risiko med hay konsekvens og Her kan du registrere en risiko med hay konsekvens og hay
sannsynlighet. Du kan registrere positiv risiko (muligheter) medium sannsynlighet. Du kan registrere positiv risiko sannsynlighet. Du kan registrere positiv risiko {muligheter)
eller negativ risiko (trusler) (muligheter) eller negativ risiko (trusler) eller negativ risiko (trusler)

o

2 | weoum © © ©

Z

=

¥ | Her kan du registrere en risiko med medium konsekvens og Her kan du registrere en risiko med medium konsekvens og Her kan du registrere en risiko med medium kaonsekvens og

g lav sannsynlighet. Du kan registrere positiv risiko medium sannsynlighet. Du kan registrere positiv risiko hay sannsynlighet. Du kan registrere positiv risiko

¥ | (muligheter) eller negativ risiko (trusler) (muligheter) eller negativ risiko (trusler) (muligheter) eller negativ risiko (trusler)
LAV o MEDIUM ° HOY o
Her kan du registrere en risiko med lav konsekvens og lav Her kan du registrere en risiko med lav konsekvens og Her kan du reg‘s:rere en risiko med lav konsekvens og hay
sannsynlighet. Du kan registrere positiv risiko (muligheter) medium sannsynlighet. Du kan registrere positiv risiko sannsynlighet. Du kan registrere positiv risiko (muligheter)
eller negativ risiko (trusler) (muligheter) eller negativ risiko (trusler) eller negativ risiko mml r)

7
SANNSYNLIGHET

vis hjddELR
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A GJORE o GJOR - OKTOBER o GJORT - OKTOBER
er legger du inn alle de oppgavene som er nadvendige for Hit drar du de oppgavene du har tenkt a gjennomfare Hit drar du de orpr' vene du har gjort ferdig. Du vil fa et
a na malene du har satt deg. La gjerne alle i teamet fa lov til denne maneden. Du ber ikke ha mer enn en handfull spersmal om hva som ble den virkelig kostnaden for hver
a lage sine egne oppgaver. pabegynte oppgaver for I*w@" av folkene i teamet ditt av oppgave.
gangen. Dersom du flytter en ny oppgave inn her, ma du
kanskje flytte en annen tilbake til kaen.
MANEDLIGE OPPGAVER OG KOSTNADER Vis GJOR - NOVEMBER Vis GJORT TIDLIGERE Vis

Vis hjdd BLR



